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Production Planning for Aggregators
Abstract
This 21-page guide is designed for aggregators—businesses and organizations that create a single sales outlet
through which large-volume buyers can purchase products from several local farmers. This fact sheet reviews
the basics of coordinated production planning, explains how aggregators operate, and suggests things to
consider when getting started. Examples are included from other aggregators.
Disciplines
Agribusiness | Agriculture
This report is available at Iowa State University Digital Repository: http://lib.dr.iastate.edu/leopold_pubspapers/27















































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































Signature of Farm                Date 
 
 
   
 
Production Planning for Aggregators 20 
 
Appendix	F:	Coordinated	Production	Planning:	Master	List	of	Questions	to	Consider	
Prepared by Leopold Center for Sustainable Agriculture 
 
How will you get started? 
 Who are your customers?  Individuals?  Wholesale buyers? Can/have you discussed estimated weekly 
quantities and prices? 
 Will you encourage producers to scale up production for specific wholesale buyers?  For other specific 
markets? 
 To what extent do you envision doing the following with your group: 
o Coordinating which crops farmers should plant, 
o Coordinating how much of different crops farmers should plant, 
o Coordinating when farmers will plant crops, in order to assure steady supply, or 
o Requiring farmers to commit to producing specific products in specific quantities (via contract or 
agreement)? 
 Do you have a general sense of customer demand for different products? Is it based on historical sales or 
on conversations with buyers?  Where else can you obtain information about potential demand? 
 
What will the planning process look like – will you plan with farmers individually, or prepare your plan in a 
group setting?  
 How would you describe your group dynamics? Do people generally get along, or are there tensions or 
territoriality issues? 
 Will people display territorial behavior over certain crops or be reluctant to divide up production?  
 Will growers be more likely to over‐commit or under‐commit in a group setting?  
 What do you know about the reliability of your growers in terms of a) follow through on commitments, 
and b) skill/ability to produce? 
 What factors may affect the ability of your producers to grow a given quantity or type of crop? (Consider 
the following: farmer experience, equipment, proximity to aggregation sites or drop‐off points or buyers, 
production history, commitments to other marketing outlets, etc.) 
 Do you have a coordinator who has time to meet with growers individually? 
 How will final decisions about the production plan be made?  Is there a manager who could be given that 
authority, or will it be up to your members or board?  
 
How can you help your producers with their individual planning? 
 Will you provide planning templates?  Offer mentorship with experienced farmers? Training sessions? 
 
How will you convert consumer demand information (e.g., pounds of tomatoes) into quantities of plants?   
 What sources of this information can you use? 
 
How will you organize all the information about projected purchases, actual purchases, farmer 
commitments, and actual farmer production, so that we can make our plan and track our progress? 
 What questions do we want to be able to answer with our planning and recordkeeping system? 
 How tech‐savvy are our coordinators, and what software do they know how to use? 
 Should we invest in a professional planning and recordkeeping system?  If not, how time‐consuming or 
expensive would it be to switch to a new system later on? 
 Once we have sales data, how easily can we analyze it?  For example, if we are taking orders using a web‐
based ordering system, how easily can we access year‐end sales data in a way that allows planning for next 
year? 
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How will you ensure product quality and food safety? 
 Will you inspect product?  Adopt grading standards?  Provide a post‐harvest handling guide or training? 
 
How will you decide what products to offer?  
 What items do you know you can sell?  
 What items are your farmers most comfortable producing?   
 Do you have a sufficiently diverse product mix? Are there products or cultivars customers want that are 
not being produced?  Who is willing and qualified to experiment with these? 
 Will you source “staple” items or varieties from more than one grower to guarantee availability? 
 Will you coordinate production for all of your products or will some items be sold on an ad hoc basis? 
 If farmers are currently producing an excess of any particular product, how will you handle that situation? 
Will you divide it up among multiple growers, stagger plantings, or try to find more markets for that 
product?  Will you ask some growers of that product to try something different? 
 
How will you deal with uncertainty about producer experience and reliability?  
 Who will take ultimate responsibility for making sure commitments to buyers are fulfilled? 
 How will you track progress on crop commitments?   
 Will you be able to source product elsewhere if a given producer does not follow through?  Who will be 
responsible for doing this, and for communicating updates to buyers? 
 How will you support growers who need help with production? 
 
How will you deal with uncertainty about buyer commitments? 
 How confident are you that your customers will actually buy the amount they project or estimate? 
 Do you have other markets where you could potentially sell products if the markets you’ve planned for buy 
less than expected? What are those other options? 
 What is the price range for your products and how much will that change?  Where can you obtain pricing 
advice locally?  (Most aggregators do not rely on nationally published pricing data to set their prices. But, 
some do ask their buyers for sample price lists from conventional food distributors such as Sysco for 
comparison purposes.  Most aggregators do not try to compete on price with conventional wholesalers.  
They emphasize the superior freshness and quality of their local products and set their prices accordingly.) 
 Will you try to obtain purchasing agreements with your buyers? 
 
How will you ensure that farmers meet their commitments and avoid having farmers sell “around” the 
aggregator?  
 Where else are your producers selling and why might they want to keep selling to those markets? 
 Are they willing to commit to producing certain levels of certain crops for the aggregator? 
 Will you prohibit your growers from selling directly to the aggregator’s customers? 
 Will you ask your producers to sign an agreement stating that they will fulfill their production 
commitments to you? 
 
 
 
 
 
 
 
